
 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan menunjukkan bahwa harga 

diskon memengaruhi pembelian impulsif, oleh respon emosional sebagai variabel 

mediasi pada pelanggan skincare MS GLOW, dapat disimpulkan bahwa: 

A. Diskon harga memiliki dampak positif dan signifikan kepada respons emosional 

nilai Path Coefficient sebesar 0,445 dan P-Value sebesar 0,001. Konsumen yang 

mendapatkan diskon cenderung merasakan emosi positif seperti kegembiraan 

karena sudah mendapatkan harga diskon. 

B. Diskon harga juga berpengaruh signifikan kepada pembelian impulsif terhadap 

nilai Path Coefficient sebesar 0,365 dan P-Value sebesar 0,000. Peningkatan 

diskon harga membuat pelanggan terdorong agar melakukan pembelian tanpa 

perencanaan. 

C. Respon emosional berdampak positif serta signifikan kepada pembelian 

impulsif, pada nilai Koefisien Jalur sebesar 0,589 dan P-Value sebesar 0,000. 

Semakin kuat emosi positif yang dialami pelanggan, semakin tinggi 

kecenderungan mereka untuk melakukan pembelian impulsif. 

D. Respon emosional memediasi hubungan antara diskon harga dan pembelian 

impulsif. Hal ini menunjukkan bahwa emosi positif yang timbul akibat diskon 

memainkan peran penting dalam mendorong perilaku pembelian impulsif. 
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5.2 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini mepunyai beberapa batasan yang bisa menjadi acuan pertimbangan 

terhadap peneliti berikutnya guna memperoleh hasil yang lebih optimal. Adapun 

batasan tersebut meliputi: 

A. Keterbatasan Periode Penelitian 

 

Penelitian ini dilakukan dalam periode waktu yang terbatas, sehingga hanya 

mencerminkan kondisi pasar serta perilaku konsumen pada saat tertentu tanpa 

memperhitungkan perubahan tren atau dinamika yang mungkin terjadi di masa 

mendatang. 

B. Keterbatasan Pengisian Kuesioner 

 

Sebagian responden mungkin memberikan jawaban yang kurang konsisten atau 

terburu-buru karena metode pengumpulan data berbasis online tanpa 

pengawasan langsung. 

C. Keterbatasan Pengendalian Kondisi Penelitian 

Penelitian tidak sepenuhnya dapat mengontrol kondisi emosional responden 

saat mengisi kuesioner, yang kemungkinan dapat mempengaruhi keakuratan 

tanggapan yang diberikan. 

5.3 Saran 

A. Bagi Perusahaan (MS GLOW) 

 

Meningkatkan Strategi Diskon yang Tepat Sasaran: 

 

Mengingat diskon harga terbukti berpengaruh signifikan terhadap pembelian 

impulsif, perusahaan disarankan untuk merancang program diskon yang lebih 

bervariasi dan terjadwal, seperti diskon loyalitas atau penawaran bundling. 
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Tindakan ini dapat meningkatkan ketertarikan konsumen serta mempertahankan 

hubungan dengan pelanggan yang telah ada. 

Membangun Komunikasi yang Memicu Respon Emosional Positif 

 

Karena respon emosional terbukti menjadi mediator dalam pembelian impulsif, 

perusahaan perlu mengembangkan komunikasi pemasaran yang membangkitkan 

emosi positif. Contohnya adalah melalui cerita yang menyentuh atau kampanye 

yang memotivasi konsumen untuk terhubung secara emosional dengan produk. 

B. Bagi Penelitian Selanjutnya 

Menggunakan Pendekatan Eksperimen: 

Untuk memahami hubungan kausal secara lebih mendalam, penelitian mendatang 

dapat menggunakan metode eksperimen yang memungkinkan peneliti mengontrol 

variabel yang terlibat. Pendekatan ini memaparkan hasil yang lebih akurat serta 

mendalam mengenai pengaruh diskon harga serta respon emosional terhadap 

perilaku konsumen. 
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